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RINGKASAN 
 
 Ahmad Latiful ansor. “Penerapan Analisis SWOT guna Meningkatkan 
Volume Penjulan, Produk Cacing Tanah jenis Lombricus Rubellus di Genong 
Cacing Madiun”.2018 
 Penelitian ini memiliki tujuan untuk mnegetahui apakah pentingnya  
penggunaan analisis SWOT guna meningkatkan volume penjualan pada Genong 
cacing Madiun. Penelitian ini dilaksanakan pada Genong Cacing Madiun. 
 Data yang dikumpulkan oleh peneliti  dalam metode pengumpulan data ini 
penyusun menggunakan metode pengumpulan data melalui observasi dan interview 
dan di analisis menggunakan analisis SWOT. 
 Berdasarkan hasil penelitian dengan menggunakan analisis SWOT bahwa  
Genong Cacing Madiun memiliki kekuatan yang dapat dipakai pada strategi 
tertentu dan memanfaatkan peluang yang tepat serta secara bersamaan 
meminimalkan atau menghindari kelemahan dan ancaman yang ada. 
 
Kata kunci : Analisis SWOT, volume penjualan.  
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MOTTO 
 
Sesungguhnya sesudah kesulitan itu pasti ada kemudahan, maka bila kamu 
telah selesai ( dari satu urusan ) maka kerjakan dengan sungguh sungguh 
urusan yang lain. 
( Q.S AL Insyirah : 6-7 ) 
 
Hidup adalah sebuah perjuangan yang harus kita Menangkan Tantangan 
yang harus kita hadapi Anugerah Tuhan yang harus kita syukuri. 
( Merry Riana  ) 
 
Yang nyaman, belum tentu baik, Yang serba menantang juga belum tentu 
baik, Apa yang membuatmu bertumbuh itu yang terbaik. 
(  Penulis ) 
 
Waktu bagaikan pedang. Jika engkau tidak memanfaatkan dengan baik , 
maka ia akan memanfaatkanmu 
( Hadis Riwayat Muslim ) 
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